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ABSTRACT 
 
With increasing of market competition, the company has focused more 
attention on the customer acquisition. The cost to get new customers is five times 
greater than retain old customers, and benefits gained by getting more than 10 
new customers cannot match the cost of losing valuable customers. Seeing this, 
companies has realized that it's easier to maximize profits by cross-selling over its 
service to existing customers than attract new customers. Currently, banks and 
insurance companies use cross-selling by analyzing customers' demand based on 
all types of customers' data. Customers served with deposit, financing, business 
loans, and a variety of personal financial services through cross-selling. Bank 
Danamon as one of the largest private bank in Indonesia in addition to having a 
variety of products and services, also has many business lines. To optimize sales, 
Bank Danamon do cross-selling. This thesis will discuss Cross-Selling System 
design in Bank Danamon by using Business Intelligence to create a predictive 
analytics model that will be used as a reference for selecting potential customers 
to be included in cross-selling. Classification and Regression Tree were chosen as 
predictive analytics methods. With this new Cross-Selling System, we expect Bank 
Danamon's product sales will increase and customers' loyalty level will be higher. 
(NFR). 
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ABSTRAK 
 
Dengan meningkatnya persaingan pasar, perusahaan telah memfokuskan 
perhatian lebih pada akuisisi kostumer. Biaya untuk mendapatkan kostumer baru 
lima kali lebih besar dari mempertahankan kostumer lama, dan keuntungan yang 
dicapai dengan mendapatkan lebih dari 10 kostumer baru tidak dapat 
mengimbangi biaya kehilangan kostumer berharga. Melihat hal ini, perusahaan 
telah menyadari bahwa lebih mudah untuk memaksimalkan keuntungan dengan 
melakukan penjualan-silang (cross-selling) atas layanannya kepada kostumer 
yang sudah ada daripada menarik kostumer baru. Saat ini, bank dan perusahaan 
asuransi banyak menggunakan cross-selling dengan menganalisis permintaan 
kostumer berdasarkan semua jenis data kostumer. Kostumer dihidangkan dengan 
deposito, pembiayaan, pinjaman bisnis, dan beragam jasa keuangan pribadi 
melalui cross-selling. Bank Danamon sebagai salah satu bank swasta terbesar di 
Indonesia selain memiliki beragam produk dan layanan, juga memiliki banyak 
lini bisnis. Untuk mengoptimalkan penjualan produknya Bank Danamon 
melakukan cross-selling. Thesis ini akan membahas perancangan Sistem Cross-
Selling di Bank Danamon dengan memanfaatkan Business Intelligence untuk 
membuat model predictive analytics yang akan dijadikan acuan untuk menyeleksi 
kostumer yang potensial untuk diikutsertakan dalam cross-selling. Metode 
predictive analytics yang dipilih adalah Classisfication and Regression Tree. 
Dengan Sistem Cross-Selling yang baru ini, diharapkan penjualan produk Bank 
Danamon akan meningkat dan tingkat kesetiaan kostumernya akan semakin tinggi. 
(NFR). 
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